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Que assuntos trataremos aqui?

Estratégias de
Plano de Vendas Comercializagdo
(Olhando pra dentro) e (Como ta o -
tempo |4 fora?)

Plano de Marketing
(Pode vir que
eu to armado!)
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Empreendedorismo: Mercado

1. PLANO DE VENDAS é uma ferramenta
administrativa, que possibilita perceber a
realidade, avaliar os caminhos, construir um
referencial futuro, estruturando o processo de
vendas.
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Plano de Vendas: A Equipe.

* Os vendedores atuam como elo pessoal entre a
empresa e os clientes. Para muitos, o profissional de
vendas € a prépria empresa.

* O processo de planejamento mostrara a direcdo que sua
empresa devera seguir.
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Plano de Vendas

‘ OBJETIVOS DA EQUIPE DE VENDAS ‘

1

ESTRATEGIAS DA EQUIPE DE VENDAS

1

‘ ESTRUTURA DA EQUIPE DE VENDAS ‘
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Plano de Vendas: Objetivos.

1.1 Objetivos da Equipe de Vendas:

* O que a empresa espera dos seus vendedores?
* Quais fungdes esses vendedores desempenham?
* Porque a empresa possui esses vendedores?

« Objetivo é o que vocé espera que seja alcangado por
seus vendedores, ou seja, o papel a ser exercido por
eles, os tipos de informagédo necessérias e os esfor¢os

despendidos por eles.
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Plano de Vendas: Objetivos.

Obrigac¢des da empresa e do vendedor:
« Informagdes Técnicas do Produto/Servico;

« Apoio e Organizagao;
¢ Coleta de informagéo.
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Plano de Vendas: Objetivos.

« N&o deixe de definir quais séo os objetivos da sua equipe
de vendas e apresenta-los nas reunides com os vendedores.

« Sem tracar os objetivos, os vendedores ndo saberédo o que
sua empresa espera deles, e a empresa ndo podera garantir
o sucesso do planejamento de vendas.

* Quando se tem claras as fungdes dos vendedores, é

possivel tragar um perfil de funcionéario ideal.
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Plano de Vendas: Estratégias.

1.2 Estratégia da equipe de vendas:

« Estratégia é a definicdo de como os recursos
serdo alocados para se atingir determinado

objetivo. Os objetivos de vendas, por exemplo!
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Plano de Vendas: Estratégias.

* Um cliente pode ser abordado de vérias formas:
pessoalmente, por telefone, pela Internet, via
mala direta.

« Uma empresa pode trabalhar com vendedores
internos ou externos, representantes, pontos de

venda préprios ou distribuidores.
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Plano de Vendas: Estratégias.

« E importante que sua estratégia seja bem
definida e comunicada para todos os
vendedores.

« Os vendedores devem ser treinados para atuar

de forma eficaz independentemente da
modalidade adotada.
Professor. | ﬁ
Mdrara

www.professor.murara.com.br




Plano de Vendas: Estratégias.

» Antes de escolher a estratégia que mais favoreca
0 seu negocio, observe o perfil dos vendedores
para cada estratégia.

» H& vendedores que sdo melhores nas vendas por
telefone, outros, no balcéo, e ainda existem
vendedores que séo muito bons nas vendas
externas. Analisar o perfil € muito importante

nesse momento.
Mprofessor.‘ ﬁ

urara

www.professor.murara.com.br

Plano de Vendas: Estrutura.

1.3 Estrutura d Equipe de Vendas:

¢ A estrutura adequada varia muito de uma empresa
para outra.

« E preciso considerar o tipo de mercado e o tipo de
venda realizada. Além disso, vocé deve ter sempre

o cuidado de manter um relacionamento
harmonioso entre os vendedores.
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Plano de Vendas: Estrutura.

As vendas podem ser estruturadas:

* Por Produto;

* Por Cliente;

 Por Regido;

« Estrutura Combinada;
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Plano de Vendas: Estrutura.

Quando um vendedor de um arruelas for abordado
por um cliente de parafusos?

Quando o Pedro for abordado por um cliente de
Paulo?

Quando um vendedor de Jaragué for abordado

por um cliente de Joinville?
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Plano de Vendas: Estrutura.

« E importante que vocé saiba que a deciséo
sobre como estruturar sua equipe de vendas
deve ser sempre tomada tendo como metas o
equilibrio e o melhor custo-beneficio.

« Para uma melhor organizacdo dos vendedores,
pode ser levado em consideracéo o sistema de

rodizio de vendas.
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Plano de Vendas: Estrutura.

* Ao definir a sua estrutura de vendas, tome cuidado
para que nao seja criado atrito entre os vendedores.
Para que isso néo aconteca, é necesséario comunicar a
todos, com clareza, a nova estrutura, incluindo seus
direitos e responsabilidades.

« Esteja atento a adaptacdo da empresa a essa
estrutura, bem como ao tipo de controle que sera

realizado.
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Plano de Vendas: Estrutura.

« Caso a empresa decida utilizar o sistema de
rodizio de atendimento, € necessario que
existam regras claras para que nédo haja, de
forma nenhuma, discussao na frente dos
clientes.
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Gestao de Vendas e Metas.

¢ 1.4 Gestéo de Vendas e Metas:

« Apoés arealizagao da etapa do planejamento,
chegou a hora gerenciar as vendas.

« Toda empresa necessita ter um responsavel pelas
vendas. E importante que essa pessoa acompanhe
os vendedores, dé-lhes suporte e também avalie

como estao atuando.
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Gestao de Vendas e Metas.

» O Gestor ficard responséavel pelas vendas tera
como func¢des planejar, orientar e desenvolver
as atividades de apoio aos vendedores.

« Planejar: estabelecer objetivos, selecionar as
pessoas que vao trabalhar com vendas e
planejar todas as atividades relacionadas.
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Gestao de Vendas e Metas.

» Organizar: determinar quantos vendedores serao
necessarios, de que tipo de material eles precisardo e
estabelecer o cronograma das atividades.

» Executar: desenvolver as habilidades dos vendedores,
treina-los de maneira que possam melhor exercer seu
papel e motiva-los.

» Controlar: acompanhar por meio dos relatérios se os
vendedores estéo alcangando suas metas e verificar se

estdo atendendo bem os clientes.
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Gestao de Vendas e Metas.

* Meta SMART
ESpecifica
Mensuravel
Alcancavel
Relevante
Temporal
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Gestao de Vendas e Metas.

« ESPECIFICA: Meta tem que ser a mais
especifica possivel, com todos os detalhes
registrados.

« MENSURAVEL: Meta tem que ser
dimensionada tem que ser respondida a palavra

“quanto”.
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Gestao de Vendas e Metas.

+ ALCANGAVEL: Meta tem que ser possivel de ser
alcancada, ou seja, possivel de ser realizada.

« RELEVANTE: Meta tem que ser muito importante
para Vocé.

« TEMPORAL: Meta necessita ter data completa

para iniciar e terminar.
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2. Estratégias de comercializagao

« Como ficar “antenado” ao que esta acontecendo a sua
volta e o que pode impactar o seu neg6cio?

Fatores
Econémicos

Fatores 1 Fatores

Comportamentais \ / Mercadolégicos

Empresa
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Estratégias de comercializagao

2.1 Fatores Econdémicos:

* Sao indicadores relacionados ao
desenvolvimento da Economia do Pais, do
Estado e da Cidade onde vocé tem o seu
negocio, podendo afeta-lo de forma positiva ou

negativa.
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Estratégias de comercializagao

* Taxa de crescimento da economia,

e Taxas de juros;

» Taxas de variacdo da renda das familias,

* Taxas de desemprego;

* Acesso ao crédito do consumidor,
Inadimpléncia;

* Taxas de cambio;
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Estratégias de comercializagao

« Ao analisar os indicadores procure perceber se
0 impacto na sua empresa ocorrerd no curto ou
no médio prazo, se a mudanga é temporaria ou
definitiva.

« Geralmente o empreendedor ndo tem dominio
sobre estes fatores e pode apenas se prevenir o

Se aproveitar quanto aos resultados.
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Estratégias de comercializagao

2.2 Fatores Mercadoldgicos

Tributos Concorréncia
Tecnologia Lancamentos
Importagées Promocdes

Legislagao Fornecedores

Empresa
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Estratégias de comercializagao

« O lancamento de um novo produto pode mudar
radicalmente o conceito do seu negdcio ou suas
estratégias.

« E preciso atentar para todas as mudangas que
impactam seu negécio e fazer as adaptacdes
necessarias para garantir sua permanéncia e

crescimento no mercado.
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Estratégias de comercializagao

« Fique atento as leis e regulamentacdes,
principalmente se vocé esta no ramo de
alimentacao ou se o seu negécio necessita de
licencas ambientais para funcionar.

* Nesses casos a melhor recomendacg&o € cumprir
todas as leis especificas para que a sua energia e
atenc&o sejam aplicadas ao proprio negécio.
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Estratégias de comercializagao

2.3 Fatores comportamentais:

Os fatores comportamentais dizem respeito as
atitudes dos clientes e como eles estabelecem as
suas prioridades de compras. Para compreender
essas questdes é preciso tornar-se um observador
atento aos habitos de compras e de como alguns

fatores estdo mudando.
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Estratégias de comercializagao

» As pessoas tém menos tempo para comprar;

« Criangas e adolescentes no processo decisério de
compras;

¢ Mulheres com papel maior na decisdo de compras;
« Idosos participam do mercado de consumo;
« Saude como estilo de vida;

« Etica e cidadania como valores incorporados ao

negacio.
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Estratégias de comercializagao

* Preservacdo do meio ambiente;

« Compras baseadas no valor que o produto representa;
« Facilidade de informacéo - Informag&o on line;

* Comodidade - ter perto de casa;

* Maior disposi¢ao para diferenciacéo e personalizacéo;
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Estratégias de comercializagao
e 2.4 Agregar Valor a Produtos e Servigos:

O Valor esta para o Preco assim como o Barato
esté para o Caro.

Agregar valor ao produto ou servigo é exceder a
sua finalidade bésica e isto exige criatividade.
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Estratégias de comercializagao

2.4 Agregar Valor a Produtos e Servigos:

Quem vende um produto ndo necessariamente
vende um servigo, mas o inverso é verdadeiro.

A venda de servigos esté ligada a confianca,
persuasdo e a imagem que a marca tem.
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Estratégias de comercializagao

« O importante quando vocé pensa em agregar
valor ao seu produto ou servigo é a percepgao
do cliente. Realmente tem que fazer sentido
para ele, representar valor que na maioria das
vezes ndo é monetario mas de satisfagao

pessoal.
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Plano de Marketing

3.1 Definindo Publico-Alvo:

« A definicdo do publico-alvo significa identificar um
segmento particular ou segmentos da populacdo que
vocé deseja servir.

+« O mercado consist_e em muitos tipos de clientes,
produtos e necessidades.

« E preciso determinar que segmentos oferecem as

melhores oportunidades para o seu negdcio.
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Plano de Marketing

O Publico-Alvo pode ser dividido em diferentes
grupos:

* Geogréficos (Regido, Estado ou Pais);
« Demogréficos (Sexo, Idade ou Renda);
« Psicograficos (Estilo de vida ou atitudes);
« Comportamentais (Habitos de consumo).
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Plano de Marketing

3.1 Definindo Posicionamento:

¢ Qual imagem deseja transmitir ao seu cliente em
relagdo ao seu negdcio?

« Essaimagem deve ser clara, distinta e bem definida
em relagdo aos seus concorrentes.

« O cliente esta de olho em vocé. N&o cologue em risco

a credibilidade do seu negécio.
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Plano de Marketing

« Analise a atuacdo de seus concorrentes e procure
aperfeicoa-la para que possa fazer a diferenca. Isso
servira para prever as acdes da concorréncia que
possam ameaga-lo.

« Ofereca mais beneficios e vantagens aos seus
consumidores e lembre-se: tenha sempre em mente
0 que seu cliente considera importante e s6 assuma

COMpPromissos que possa cumprir.
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Plano de Marketing

« 3.2 Objetivos:
PERIODO: ANO CORRENTE

1. Ser referéncia em centro de salde e lazer
para idosos na regiéo;

OBJETIVOS | 2. Fornecer o melhor atendimento
especializado;

3. Garantir a satisfagdo do cliente;
4. Ter uma campanha de divulgacéo eficaz e

reconhecida pelo setor.
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Plano de Marketing

¢ 3.2 Objetivos:
PERIODO: ANO CORRENTE

1. Conquistar 25% de idosos da regido como
clientes ao final do ano corrente;

METAS | 2. Obter 40% do faturamento projetado para o
primeiro semestre;

3. Aumentar a conscientizagdo dos consumidores
sobre 0 negécio em 50% nos seis primeiros

meses.
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Plano de Marketing
» 3.3 Estratégias de Marketing:

» A estratégia de marketing permite definir como
sua empresa atingira seus objetivos e metas e
gerenciara seus relacionamentos com o
mercado de maneira que obtenha vantagens

sobre a concorréncia.
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Plano de Marketing

 Para realizar uma estratégia de marketing bem
feita e completa, é necessario considerarmos o
composto de marketing, formado por cinco
elementos essenciais:

e produto;

e preco;

e praca;

¢ Promocéao.
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Plano de Marketing

Qo
Audi

)

Idade do motorista

Renda do motorista
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Concluindo

* Quase ndo ha mais espago no mercado para
empreendimentos montados “no peito e na
raca’.

* Quase ndo ha mais espago para iniciar s6 com
0 magquinario, sem experiéncia ou capital de
giro.
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Concluindo

« Espirito de liberdade ndo é empreendedorismo:
“N&o quero mais ter chefe!”

* Romantismo ndo é empreendedorismo:
“Vendemos um fogdo e uma bicicleta,
montamos a empresa e hoje somos a maior
fabrica de carrinhos-de-mé&o do mundo”!
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Finalizando

« Todos fazem seu papel no desenvolvimento das
estratégias de marketing na sua empresa,
mesmo que ndo saibam.

« Vocé tem sim uma marca, uma imagem e um
departamento de marketing, mesmo que sua

empresa seja “s6 vocé”.
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